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RESUMEN EJECUTIVO

AGILIZANDO EL ACCESO AL MERCADO PARA
PRODUCTOS MADERABLES CERTIFICADOS DE
CENTROAMERICA Y MEXICO

Steven P. Gretzinger

1. ANTECEDENTES

En Enero de 1995, existian 21 operaciones forestales certificadas en e mundo con una
superficie forestal de 4.2 millones de ha. A los finales de 1998, existian mas de 100
unidades certificadas con 12.3 millones de ha’. Del total de las operaciones certificadas
en Central America, 7.388 ha corresponden a plantaciones forestales y 235.407 a bosques
naturales de coniferasy latifoliadas.

A pesar de la creciente interés en la certificacion forestal en Centro Américay México,
una realidad es que muchas de las empresas o0 proyectos forestales certificados realmente
no han logrado introducir sus productos al mercado internacional con éxitos”. Por una
razon u otra, no todos los negociantes pioneros estan realizando sus potencialidades
econdémicas (en términos de precio, acceso al mercado, nuevos productos, etc.) aunque ya
cuentan con un buen mango forestal y e status certificado. Aunque la certificacion
forestal provee beneficios no tangibles a la sociedad (proteccion de la biodiversidad,
purificacion del aire, secuestro de carbono, etc.), e hecho que los involucrados no estan
recibiendo beneficios econdmicos concretos pone en peligro todo el concepto.

El proyecto “LAC/HFTE Timber Certification” financiado por la AID y otorgado a la
empresa consultora IRG fue concebido con el objetivo principal de identificar los
obstaculos claves a comercio de los productos certificados y proponer mecanismos y
acciones concretas para resolverlos. Se organizé dos reuniones, una en Washington,
D.C., y laotra en San José, Costa Rica con miembros del sector forestal, fabricantes de
productos maderables, certificadores, donantes, y organizaciones no gubernamentales.
Se redliz6 estas reuniones con € fin de definir una estrategia general y plan de accion
para lograr agilizar el acceso a mercado para los productos maderables certificados
provenientes de Centro Américay México. Adaptando las lecciones aprendidas durante
los Ultimos afios, |os participantes de estas reuniones se concordaron que los siguientes
puntos deberian servir como punta de partida para €l proyecto:

L FscC. 1995 y 1998. Forest Certified by FSC- Accredited Certification Bodies. FSC Web page.

% El termino “certificacion forestal” refiere al proceso de evaluacion independiente segun los
criterios y principios del Consejo de Manejo Forestal (Forest Stewardship Council, o FSC) por
una de las entidades certificadoras acreditadas por la misma organizacion. Productos
certificados son aquellos que cuentan con el logo del FSC y/o una certificadora demostrando asi,
gue el producto ha pasado por una Cadena de Custodia que garantiza que la madera realmente
vino de una fuente certificada.




1.1. Objetivos Especificos

A. Identificar las potencididades y barreras existentes para la
comercializacion efectiva de productos maderables certificados a
través de visitas al campo y € andlisis de la informacién recopilada
tanto de los proveedores y fabricantes (la oferta de la regopm) y de
los compradores (la demanda del exterior).

B. Identificar y proponer mecanismos Yy soluciones concretas,
relevantes y concretas para resolver |os problemas y aprovechar las
oportunidades existentes.

C. Presentar las soluciones y resultados preliminares a una audiencia
internacional, compuesta mayormente por miembros del sector
privado involucrado en el tema, con €l fin de obtener sugerencias,
gustesy criticas paramejor enfocar las acciones propuestas.

D. Identificar fuentes de financiamiento tanto tradicionales como no
tradicionales para capitalizar las “empresas verdes’ dedicadas al
comercio de productos forestales certificados.

E. Servir como enlace preliminar entre proveedores y compradores
con € fin de establecer adianzas entre las operaciones certificadas
con experiencia en la comercidizacién y aquellas sin tanto
experiencia a fin de aprovechar las lecciones aprendidas e
incrementar |as oportunidades de negocios.

1.2. AreadeEnfoque

En vez de tratar analizar todo de Centro América, se enfoco € esfuerzo del equipo en las

zonas boscosas mas grandes del 1stmo:

- Zona Maya (Belice, Guatemala, México) cual es una region con mucha experiencia
(tanto positiva como negativa) en la comercializacion, produccion forestal y
mercadeo al exterior;

Nicaragua cual a pesar del hecho que no cuenta con ninguna operacion forestal
certificada todavia, es un pais donde se encuentra una interés relativamente alta por
parte del sector privado nacional e internacional;

Costa Rica por la gran diversidad de casos y experiencias en la certificacion forestal
desde plantaciones hasta bosques naturales, y desde proyectos comunales pequefios
hasta empresas grandes integradas con una estructura vertical.

1.3. Audiencia de Enfoque
Se identific6 miembros del sector privado dedicados a trabgjar |la madera certificada

(tanto los productores y procesadores en Centro América como los compradores,
distribudores y fabricantes a exterior) como la audiencia de enfoque. Ademas, al




conocer las oportunidades y limitantes actual mente experimentados por € sector privado
fue definido como la mejor manera de asegurar propuestas relevantes y factibles. Por lo
mismo, la consulta amplia y abierta con diferentes miembros de la Cadena de
Valorizacién durante todo el proceso fue una estrategia concreta del equipo técnico.

1.4. Soluciones Relevantes

Los diferentes miembros de la Cadena de Valorizacion tienen diferentes habilidades y
necesidades. Por gjemplo, lafata de experiencia, capital y capacidad empresaria por parte de los
proyectos comunales y |os obstécul os relacionados con la politica ambiental y falta de acceso ala
materia prima por los industriales son g emplos de como las necesidades podrian variar. Las
diferencias geograéficas, econdmicas, culturales y fisicas de cada region y sector lo hizo
imposible proponer soluciones pargjas que cubririan todos los involucrados. Por lo tanto, se
analiz6 el comercio de los productos certificados segiin la siguiente “ Cadena de Valorizacion”:

Productor

Transformacion Primariay Secundaria, y

Intermediario y/o Distribuidor.

2. RESUMEN DE LA PROBLEMATICA

La principal conclusion es que los problemas del sector forestal de la region, en mucho
casos, obedecen a causas estructurales por 1o que la Certificacion Forestal no brindara los
resultados esperados s no se resuelven simultdneamente esas limitantes. Hay que
reconocer gue la mayoria de los problemas del mercado de productos certificados son
idénticos a los problemas que presenta el mercado de la madera en general. Por €llo,
deben buscarse soluciones integrales y eso facilitara € ingreso de muchas empresas
dedicadas ala transformacién de la madera a la Certificacion.

Ademas, més que la inhabilidad de los productores centroamericanos certificados para
recibir beneficios de mercado para productos certificados, hay que estar claros que los
beneficios de mercado de la certificacion estédn por desarrollarse y aln son limitados. Las
dificultades existen también para los productores certificados Europeos,
Norteamericanos, Australianos, etc. El lema del FSC debe ser potenciado desde e FSC
mismo, desde las organizaciones internacionales y bilateraes y de todos los actores
significativos en este proceso. Con eso se quiere decir que hay que estar conscientes de
las limitaciones.

2.1 Productores

Los principales problemas y limitaciones que afronta el sector primario de produccion, se
resumen en cada uno de |os siguientes aspectos generales:

A. Problemas Técnicas




1. In general, no existe una cultura forestal. A parte de algunas comunidades
tradicionales, la mayoria de los habitantes de la region tienen mas interés e experiencia en
la agriculturay/u otras actividades economicas.

2. Un problema lo constituye e tamafio relativamente pequefio de las Areas de
Corta Anual. Los volumenes de produccion por lo tanto son relativamente bajos, como
para competir de manera individual con el mercado internacional que exige cantidades
mayores.

3. Relacionado con lo anterior, en algunos casos es dificil que un solo empresario
posea toda la plantacién forestal o € bosque para abastecer su aserradero o fabrica.
Por gemplo, en e caso de Costa Rica, e 60% (90.000 ha) de las plantaciones forestales
existentes pertenece a unos 25.000 costarricenses y el modelo de certificacion forestal
solo podria funcionar através de la certificacion en grupos.

4, No existe un mecanismo para la oferta de la materia prima. Cada productor en
las distintas regiones geogréficas |0 hace a su manera. Lafata de organizacion anivel de
productores es un problema que reduce las posbilidades de entrar a un proceso
competitivo de produccion.

5. Al vender la madera en rollo resulta en ganancias bajas para €l productor.

6. Se ha encontrado varios casos donde la planificacion del mangjo forestal
realmente esta inadecuada desde el punto de vista comercial; especiamente relacionado
con datos veridicos sobre € &reaforestal y volumenes disponibles.

B. Problemas del Mercado

1. En la mayoria de los bosgues certificados, se predominan especies “secundarias’
0 “no conocidas por e mercado”, cuyo valor es relativamente bajo en comparacién con la
especies “primarias’ como el cedro y la caoba. Existe demasiado demanda sobre las
especies primarias y relativamente poca interés en las especies secundarias y poco
conocimiento de sus caracteristicas fisica-quimicas, de la misma manera hay
relativamente poca aceptacion por las especies principales de plantaciones. Por o tanto,
los precios actuales para las especies secundarias no compensan el esfuerzo del mangjo y
aprovechamiento (mucho menos la certificacion).

2. La exigencia del mercado internacional todavia require madera de primera
categoria y no tiene mucho interés en madera de menor calidad.

3. El mayor valor de las especies secundarias esta determinado por la produccion
de chapa y plywood; una actividad a la cual no tienen acceso directo los proveedores.

4, No existe un mecanismo que estandarice los precios de la materia prima.
Diferentes organizaciones apoyan los procesos de comerciaizacién de manera aislada.




Esto da como resultado que los precios que se obtienen a momento de ofertar la madera
Sean muy variables.

5. Para los nuevos jugadores en el comercio de madera existe una falta de
conocimiento sobre el negocio en general, los precios de la region y/oo las experiencias
de otros.

6. La mayoria de los productores y procesadores no producen productos de calidad
suficiente para € mercado internacional. Los diferentes aspectos que se tendria que
mejorar son los siguientes:
- Calificacion variable de la madera (“Grading”) gque no corresponde a las normas
comunes de laindustria internacional (p.e. “NHLA");
Problemas fisicas de la madera (p.e. gusanos o “pin-worms’ en la caoba, pudricion de
fibra, manchas o “blue stain” en la madera blanda, etc.);
Madera humeda que no ha sido secada bien (madera destinada para la exportacion
debe ser secada a por o general 12% - “Kiln-dried”);
Los cortes de las trozas no siempre son a la medida, no se aprovecha lo megor que
presenta la troza, se dgja rechazos no necesarios, 0 no se utiliza un afilado o guste
correcto alamaquinaria;
El empaque o presentacion del producto final no es atractiva ni adecuada para €l
mercado internacional;
La produccion no sale a tiempo necesario;
El almacenaje de la madera no es adecuado para evitar “end checking” y otras
sintomas de la degradacion por € sol;
Algunos trabagjadores no cuentan con suficiente capacidad en temas basicas como la
matematica que es imprescindible para la transformacion secundaria.

7. Falta e acceso directo y conocimiento amplio con respecto al demanda actual.
Este problema fue mencionado con mucha frecuencia, y es muy claro que todos los
jugadores en la cadena de valorizacion debe contar con informacion veridicay contactos
concretos como ingredientes claves para abrir € flujo de comercio.

8. Existen varios proyectos o empresas artesanales que no se han vinculado con
mercados de nicho al exterior que tedricamente, reconocerian e status certificado de los
productos. Este mercado representa una oportunidad Iogica en términos de tamafio,
calidad, y reconocimiento de la condicién “Unica’ de los productos que no ha sido
aprovechado.

9. Algunas organizaciones comunales han creado un ambiente de desconfianza pues
no cumplen sus compromisos econdmicos 'y de mercado. Por ggemplo, UNOFOC esta en
problemas pues |os gidatarios no devolvieron los anticipos que ésta hiciera para facilitar
e financiamiento de la extraccion. En algunos casos, € riesgo paralos intermediarios
locales (madereros) ha aumentado, pues |os campesinos y sus organizaciones a veces
venden la madera dos veces y reciben anticipos dos veces e incumplen alguno de sus
contratos. En otros casos, |os proveedores no cumplen sus compromisos de




abastecimiento alas industrias, ni tampoco sus compromisos de entrega de maderaen e
mercado local e internacional.

C. Problemas Econdmicas

1. Falta fuentes de financiamiento para operativizar € proceso de aprovechamiento
y €l mango para obtener acceso directo a la industriay a mercado. La falta de capital
disponible para financiar las operaciones de campo, de procesamiento, o del patio de
sorteo fue mencionado por muchos proveedores. Problemas relacionados con este tema
incluye, entre otros. atas tazas de interés, bancos que no aceptan cheques girados al
exterior inmediatamente, pagos tardados, productores sin crédito, etc.

2. Todavia falta claros modelos del mangjo forestal con una visién empresarial que
pueda garantizar la administraciéon a largo plazo (esta sSituacion se evidencia
especialmente en los pobres procesos de comercializacion y mercadeo).

3. Hay expectativas altas pero no realistas por parte de unos proveedores sobre los
precios que sus productos deberian recibir solo por € hecho que son certificados, sin
tomar en cuenta factores claves como tiempo de entrega, calidad, etc.

4, En € caso de operaciones comunales, la falta de organizacion se presta a la
insercion a la cadena de valorizacion de intermediarios pequefios que suben el costo del
producto a un nivel no aceptable.

5. Las operaciones de menor tamafio tienen mayores costos por hectarea y por m3
para certificarse. Muchos de los operadores manifestaron que los costos de la
certificacion son unaincdgnita (no se expresa por cual razon, porque en general los entes
certificadores responden con propuestas presupuestarias claras), 1o que pude deberse a
gue los certificadores ponen precondiciones y condiciones que sin duda implican costos.
Ademés, hay una preocupacion general en las UMF certificadas, pero también en el
“mercado” de los potenciales clientes de la certificacion, que lapoliticadel FSC no es ni
realista ni constante, a aumentar continuamente las exigencias para certificarse a través
de las revisiones constantes de los principiosy criterios.

6. El mecanismo normal comercial con los bosgques naturales, es la venta de madera
en pie a madereros, que hacen de intermediarios con los procesadores primarios y
secundarios. Laintermediacidn no es en un mercado abierto en que el propietario decide
a quién vende. Por lo genera, los madereros compran los bosques completos y se
encargan de toda la operacion: plan de mangjo, permisos de corta, cosecha, extraccion y
venta de la madera. El sistema ha hecho gque los duefios del bosgue no se apropian del
manejo forestal como actividad econdmica y finalmente reciben poco de su bosgue. No
existe un mercado de planes de mango, permisos de corta u oferta de materia prima.
Con excepciones en algunos lugares, se utiliza la subasta de bosgues en pie, la subasta en
patio o como en Costa Rica la venta de madera a futuro.

7. La cadena de intermediacion es variable segun los paises, pero en general tiende a ser
muy largo. Cuando se trata de maderas secundarias, la longitud de la cadena y los costos




envueltos tornan su cosecha antiecondmica. En el caso méas desfavorable, la cadena consiste en un
intermediario local, un intermediario regional, una empresa primaria y/o secundaria y un
exportador. Los intermediarios también estén en problemas pues por un lado en alguno casos las
comunidades o los duefios de bosgue reciben el anticipo y venden la madera a otro, por otra parte
lafalta de liquidez de laindustria también los pone en riesgo.

D. Problemas Politicas

1. La falta de control en € tréfico de madera ilegal es un factor que en alguin grado
incide en e megoramiento de los precios de la madera proveniente de los bosques
manejados.

2. La falta de congruencia entre las politicas de conservacion y los programas de
desarrollo de los paises es otro problema que de alguna manera incide en € proceso.

3. Los tramites burocraticos para la obtencion de licencias o0 aprobacién de los
Planes de Mango; obliga a que muchos productores privados realicen aprovechamientos
de manera ilicita; lo cual afecta directamente la obtencién de precios adecuados de la
madera proveniente de areas manejadas.

4. El sector forestal no es considerado estratégico por los politicos.
Tradicionalmente el sector forestal productivo ha sido visto como una actividad marginal,
con aprovechamiento de madera de bosgques y que ha invertido poco en la industria.
Hasta la fecha, hay poco reconocimiento politico de los beneficios sociales, ambientales y
econdmicos de | as operaciones forestales certificadas.

5. Algunas organizaciones comunales indigenas y campesinas se han mostrado inestables 'y
aparecen y desaparecen con mucha frecuencia segiin los vaivenes del Ambiente externo politico y
econdmico. Por giemplo en Quintana Roo, € cambio de la situacion de tenencia de la tierra en
los gidos por la Constitucion, ha Ilevado a una fragmentacion de los gidos del Plan Piloto
Forestal, 1o que hace més dificil & control del manegjo forestal y diluye la responsabilidad frente
al mangjo y la certificacion.

6. Pequerios propietarios tienen dificultades de asegurar la tenencia de sus bosgues,
pues todavia hay problemas de titulacion que resolver. Lo mismo sucede con las
comunidades indigenas, que han gercido ancestraimente el derecho de propiedad sobre
vastos territorios, pero a los cuales la apropiaciéon de los paises por occidente los degja
fuera de la jurisprudencia y la propiedad: no tienen papeles de propiedad en & sentido
occidental y ademas los Estados se han apropiado directamente de tierras que conservan
en su poder o las otorgan en Concesion. Esto hace dificil € manejo forestal y la
certificacién tanto para las comunidades como para las empresas concesionarias.




2.2 Procesadores

Una gran parte de la industria de Centro Américay México se encuentra trabajando muy
por debajo de su capacidad productiva. Esta situacion ha sido €l resultado de factores
tales como:

cambios de las politicas de las instituciones del estado para €l aprovechamiento de los

recursos,

trdmites burocréticos muy marcados;

agotamiento de lariqueza de los bosques; y

faltade vision en el largo plazo por parte de los aserraderos e industrias.
Los problemas principales que afectan e comercio de productos certificados desde la
perspectiva de los procesadores se mencionan a continuacion:

A. Problemas Técnicas
1. Falta de volumen adecuada y de un flujo consistente de las mismas especies para
todo € afo.
2. Las industrias no estan familiarizadas con las iniciativas de manejo y por o tanto

cuestionan los precios atos de la planificacion y la certificacion.

3. La mayor parte de las industrias cuentan con equipo no modernizado y por lo
tanto no pueden competir en calidad y cantidad. Ademés, la capacidad de secado es
relativamente baja, hay poca maquinaria adecuada para maderas duras o de dimensiones
menores. Los mercados internacionales, por otra parte, demandan Unicamente la madera
seleccionada (Comun 1 amejor: Fasy Selecto), la cual constituye un porcentaje minimo
del total de produccién de la zona.

4, En muchas empresas industriales falta e concepto de planificacion industrial
estratégica y programacion a corto plazo. Esta fata de concepto los lleva a estar
estaticos por muchos afios en e mismo mercado y con los mismos productos. También
hay problemas de consistencia entre la planificacién del abastecimiento y la produccion y
el acopio de madera en patios. Tampoco tienen planes claros de evolucién desde
productos primarios a secundarios o0 de aumento de los coeficientes de aprovechamiento
0 e la produccién de energia o tableros con los deshechos, etc.

B. Problemas de M ercado

1. La caida de los precios en los mercados de Asia 'y Brasil ha provocado que las
exportaciones de Centro Américay México se vean afectadas; por no poder competir con
precios relativamente bajos, en comparacion con los costos de produccion relativamente
altos.

2. La mayor parte de las exportaciones de la industria es hacia el mercado local y
regional (Centro America); donde los precios no son muy atractivos.




3. La industria se enfrenta a problemas de demanda externa es sélo de productos
de calidad superior. La mayoria tiene la posbilidad de exportacion dentro de
Centroamérica 'y € Caribe, mercados menos exigentes en calidad y que no requieren de
certificacion. Piensan muchos gque deben abordar 1os mercados del norte de Américay de
Europa, que les darian precios més altos, pero que tienen exigencias mas altas de calidad
y en algunos casos solicitan sélo productos certificados.

C. Problemas Econdmicas

1. A pesar del éxito de laempresa PORTICO S.A., € modelo de la integracion de la
integracion empresarial vertical en donde una sola empresa hace todo las funciones no
ha demostrado ser e mgor camino para lograr que la sociedad acepte y apoye €
funcionameinto de la empresa privada forestal en la region. La industria forestal es
particularmente vulnerable a la variable de tenencia de la tierra, que es fundamental para
lograr el mangjo forestal sostenible. Las presiones demogréficas y la pobreza en la areas
rurales hacen que las empresas funjan un papel social mayor que solo sus practicas
comerciales.

2. En terminos empresariales, una organizacion comunitaria es complicada, poco
estable, y no muy confiable; por lo tanto, muchos empresarios no se atrevan en trabagjar
con gjidos, concesiones, 0 cooperativas.

3. Falta de mecanismos que incorporen otros servicios ambientales para aumentar
el ingreso recibido por €l producto. La generacion de agua, oxigeno, ecoturismo, etc. no
estan siendo aprovechados, 1o que puede dejarle fuera de esta nueva fuente de beneficios
gue actualmente esta en discusion en foros internacionales.

4, En general falta financiamiento para la industria en cantidad y condiciones, lo
gue les impide aumentar los peldafios en sus lineas de procesamiento, especiamente
secundario. Los secadores, la produccion de plywood, la produccién de tableros y de
muebles requieren de maguinaria de precision con un requerimiento de capital alto.
Tampoco tiene financiamiento para entrar al mercado. Finamente hay algunos casos en
que se desconocen las lineas de financiamiento disponibles, como por eemplo
CDS/BCIE.

D. Problemas Politicas

1. La falta de definicion de politicas y normativos claros entre diferentes agencias
del gobierno; ha provocado un ambiente burocrético que no permite agilidad en la
aprobacion de los planes de mangjo; creando asi un agotamiento marcado por parte de las
industrias.

2. La falta de una delimitacion clara en el campo de las areas protegidas y las areas
particulares, es otro factor que de alguna manera causa confusion entre las entidades del
estado y de manera directa afecta el suministro de materia prima para las industrias
locales.




3. Por lo general, las oficinas gubernamentales que rigen las funciones forestales
estatales no cuentan con los minimos recursos financieros y humanos para cumplir con
las funciones de la administracién forestal del Estado. Las oficinas solo se remiten a
otorgar permisos y a dictaminar y aprobar planes forestales y permisos que permiten alos
usuarios legalizar su produccion, pero la comprobacién de campo es précticamente
inexistente. Los planes de manejo se han convertido en un simple trémite administrativo.
La comunidad internacional esta cubriendo parte de las obligaciones del Estado sobre
todo en introducir mejores practicas forestales y apoyar en la armonizacion de interéses
entre partes, pero esta situacion no es sostenible.

3. RESUMEN DE SOLUCIONES PROPUESTAS

Para comenzar, se debe aceptar que no hay una solucién Unica a nivel de la region. El
punto clave es dejar claro que la meta es desarrollar acciones que faciliten el flujo de
productos certificados que debe sustentarse sobre la base de una cadena de
valorizacién (productor-procesador-comprador) eficiente y capaz de entregar productos
de calidad aceptada en el mercado internacional. Tomando como base la situacién
actual del manejo forestal y el proceso incipiente de la certificacién en la region; se
pueden ofrecer las siguientes soluciones posibles como respuestas a los problemas
antes identificadas:

3.1. Soluciones Tecnicas

1. Establecer concesiones industriales y areas extensivas bajo manegjo que pueden
asegurar un flujo de madera fijo segin Planes de Manegjo aprobados para € largo plazo.

2. Implementar capacitacién practica en e mango y produccion forestal para
desarrollar una cultura y una economia local basada en e aprovechamiento forestal
rentable sobre el largo plazo.

3. Contratar asistencia tecnica para capacitar la gente gerencial o administrativa en
temas como administracion, contratos, exportacion, negociacion, mercadeo, ventas,
contabilidad, inventario de productos, logistica de transporte, etc. Se podria realizar
talleres y capacitacion a través del “Small Business Association” (SBA), empresarios
jubilados, u organizaciones como INCAE, INCAP, etc.

4, Realizar una serie de talleres o cursillos sobre temas relacionados con €l
procesamiento, tratamiento y cuidado de madera, tales como calificacidn, secado,
amacengje, tratamientos a la madera para los productores y en algunos casos, |os
procesadores con €l fin de mejorar la calidad de productos provenientes de la region.

5. Establecer hornos de secada o hacer contratos con empresas que ya cuentan con
el equipo instalado (también para otras actividades como aserio, produccién secundaria,
etc.)
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6. Formar una Red Centroamericana de Productores y Comercializadores de
Madera Certificada que se relne cada cierto tiempo para compartir experiencias y
lecciones aprendidas. Se base la importancia de esta red en la observacién que, hasta la
fecha., la mayoria de las personas que han entrado € negocio de madera certificada no
son del sector privado tradicional. Aungue €ellos puedan estar haciendo un buen mango
forestal, tener apoyo de ONG's y e gobierno, y contar con una demanda creciente,
realmente la mayoria no saben como conducirse dentro del mundo empresarial. Cada
quien ha hecho diferentes errores o logrado diferentes éxitos. A lavez, nadie sabe como
le ha ido para sus colegas en otros paises. La formacion de unared llenaria un vacio en
comunicacion.

7. Establecer una “ Pagina de Web” con precios, especies, calidad, condiciones,
fecha de entrega, ®etc. para la consulta de los compradores *. Relacionado con esta idea
fue la propuesta de elaborar un catalogo de productos certificados de la zona con €l fin de
motivar inversionistas y compradores potenciales.

8. Contratar un asesor legal que ayuda en la preparacion de contratos con detalles
especificos y claros, la negociacion de precios, etc. Este servicio podria ser a nivel de
asociacion.

9. Terminar con los tramites administrativos del gobierno antes de cortar madera
para evitar que madera de buena calidad esta sentada 'y esperando la resolucién
burocratica antes de entrar € procesamiento.

3.2.  Soluciones Organizativas
1. Formar grupos o asociaciones de proveedores que servirian para

representar las intereses de sus miembros en la negociacion de contratos,
aprovechamiento, transporte y exportacion de los productos;.

mantener una cantidad constante de madera que llena los requisitos del mercado
(patio de acopio/sorteo);

desarrollar, comunicar, y mantener las normas de clasificacion, grados y calidad de
transformacion;

organizar actividades en grupo para bajar costos (p.e. transporte, sorteo, clasificacion,
almacenamiento, secada a aire o en hornos, inventarios, empague, etc.);

establecer alianzas de comerciaizaciéon directa con los importadores de los paises
demandantes,

desarrollar un proceso constante de comunicacién entre productores e
industrializadores; y

fortalecer la comunicacion entre el sector productor e industrial y €l servicio forestal.

3

* . Cabe notar gue esta sugerencia salio por gente no del sector privado y que actualmente no
funciond en el caso del ejido de Noh-bec (ni esta funcionando hasta la fecha afuera de la region).
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Bajo este esquema, habra una entidad neutral que podria comprar, sortear, clasificar, y
almacenar madera comprada de diferentes fuentes para luego venderla a través de una
subasta a los compradores finales. Se podria comprar la madera a un precio fijo de
mercado 0, (como seria mas légico para tomar en cuenta las diferentes situaciones de
cada vendedor) a diferentes precios de cada uno.

La funcién mas basica e importante de la asociacién quizas seria aquella de mangjar €
“ patio de sorteo” (“ sort yard” en Ingles) para facilitar la compra del producto y €l pago
de precios segun calidad y especie en vez de por bruto o en conjunto (“ camp” o “mill”

en Ingles). A un nivel mas avanzado, |a asociacién podria ser mas agresivay negociar la
venta de madera con diferentes compradores a través de un sistema de subastas.

Para que una asociacion de productores funciona bien, seria importante establecer
normas muy claras sobre e funcionamiento de los grupos (organizacion y
responsabilidades, arbitraje, toma de decisiones, manegjo de fondos, compartimiento
de ganancias, etc.). Ademas, seria necesario armar una esguema que aguante
cambios 0 presiones politicas, y que tampoco no dgaria ser influida por ciertos
miembrosy susintereses.

El g emplo relevante de los Ejidos en Quintana Roo, demuestra que la organizacion
de proveedores no es una solucion facil. Sin embargo, la organizacion y
fortalecimiento de un grupo de proveedores para abastecer madera debe ser €
primer paso antes de cualquier tipo de proyecto de “co-inversion” con inversionistas
de afuera. Se considera este paso lo mas prudente debido al hecho que los
productores no conocen bien e negocio de la madera todavia, y/o han tenido malas
experiencias con los empresarios grandes. El fortalecimiento organizacional, a nivel
de productores locales, constituye un paso inicial importante en e proceso de
produccion y comercializacion de productos forestales. Esta alternativa es
necesaria por cuanto la produccién actual estd conformada por productores a
menor escala, cuyos volumenes no llenarian los requerimientos en cuanto a cantidad
y calidad del mercado internacional.

2. Formar una asociacion paramejorar €l acceso a los mercados de capital para:

- inversion en plantaciones forestales con especies tropicales (Ej. Futuro Forestal);
mejorar el acceso a los mercados de capital para expandir la superficie forestal (Ej.
PORTICO y eventuamente, COATLAHL, Proyecto Bosque L atifoliado, Plan Piloto
Forestal de Quintana Ro0).
establecer “joint ventures’ en e procesamiento industrial posterior en caso que €
proveedor no posee capacidad industrial(Ej., COATLAHL, Proyecto Bosgue
Latifoliado, Plan Piloto Forestal de Quintana Roo, |os Impulsores Suchitecos).
tener mejor acceso a mercados no convencionales, por gemplo securo de carbono y
biodiversidad (Ej. FUNDECOR).
agrupar vendedores de plantaciones forestales certificadas que ofrecen en conjunto
acciones o parcelas o hectéreas plantadas certificadas.
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lograr acceso a mercado de los compradores oficiales (como los municipios y los
gobiernos nacionales) y/o los mercados verdes organizados (“Buyers Groups’) o
puntuales (ciertas ONGs o clientes individuales con motivaciones ambientales)

3. La misma asociaciéon antes mencionada podria trabajar a través de un agente o
distribuidor que promoveria la venta de la madera de sus socios y quien ganaria un
porcentaje en base de sus ventas. Aunque a parecer como |lo modelo mas sencillo,
también podria ser lo mas eficaz. Se supone que esta persona estaria ubicada en los
EEUU o Europa para mantener contacto frecuente con los compradores.

4, En vez de formar una asociacién de miembros como fue contemplado en los
ultimos incisos anteriores, simplemente un negociante independiente (un intermediario,
probablemente asociado con unas empresas actuales) podria comprar la madera de
diferentes productores para luego venderla a su comprador final. Este modelo seria mas
empresarial que lo anterior porque se dejaria que las fuerzas libres del mercado funciona
a su manera, con la excepcién que posiblemente, se ayudaria establecer la conexion entre
el intermediario y sus compradores para llenar pedidos especificos. Hasta cierto punto,
ya existen empresarios exitosos quienes estan funcionando en tal forma.

5. Redlizar un intercambio de experiencias en donde representantes de diferentes
operaciones comunales conozcan como esta funcionando el UNAFOC y €& Centro de
Acopio en Quintana Roo. Viendo las fortalezas y debilidades de estos programas
ayudaria mucho en € disefio y arrangque de sus propios negocios, y la organizacion de una
asociacion o agente que representa los intereses de un grupo.

6. La formaciéon de una alianza entre productores actuales y potenciales con la
industria local puede ser una alternativa valiosa para agregar mas valor a producto que
pertenece a duefio del bosque. Similar a la forma en que han trabajado los Impulsores
Suchitecos de Guatemala, los productores podrian sub-contratar los servicios de
produccion (tumba, extraccion, transporte) hasta la transformacion primaria (aserio,
secada al aire, clasificacion) o secundaria afuera del sitio con con una industrial a través
de unarelacion formal del largo plazo.

En su forma mas sencilla, alianzas entre comunidad y industria han funcionada en forma
gue la comunidad se encargaba de la planificacion de mangjo (inventarios, papeleria,
etc.), ago de mano de obra (asistentes a la gente “calificada’ que viene de afuera y
macheteros), y supervision del aprovechamiento y el aserio. Las empresas normamente
se encargaban de aprovechar los arboles, construir caminos, sacar y transportar trozas, y
aserrar lamadera. Todo de lo que es la clasificacion, pre secado, enfardado, y transporte
fina ha sido contratado por la comunidad. Como se puede apreciar, esta relacion
empresarial es mas como la contratacion de servicios (“out-sourcing”) gque una alianza
donde se establezca una relacion empresaria conjunta sobre el largo paso.

Y a se puede ver varios casos donde la industria ha trabajado bien en forma conjunta con
las organizaciones comunitarias (p.e. los Impulsores Suchitecos y €l Aserradero San
Nicolds en Guatemala). En este caso, la dindmica ha cambiado a tal grado que los
industriales (duefios de la capacidad productiva instalada) tienen que negociar con las
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comunidades (duenos del recursos) s quieren sobrevivir como empresas. Por 10 mismo,
es la empresa inteligente y con vision hacia € largo plazo que se metheria a tratos de
negocios estilo co-inversion.

Para lograr la confianza tanto del sector privado como de las comunidades, seria
imprescindible hacer contratos legales muy claros con detalles especificos. Por € otro
lado, €l contrato tendria que suficiente rigido para que €l inversionista tenga cierto grado
de confianza que su inversién no sera perdida y que € recibira primer derecho a la
madera (“first right of refusal”).

Al parecer este es uno de los caminos socialmente mas aceptables para dar mayor
estabilidad a la inversion forestal alargo plazo. Las empresas forestales deben incluir en
Su estrategia de mangjo empresarial 1os costos sociales que muchas operaciones en la
region require. La debilidad institucional del Estado obliga a ello ya que este no puede
afrontar sus compromisos, por lo que de hecho las empresas deben absorver estas
deficiencias dentro de sus limitaciones. El aceptar esta mayor responsabilidad social por
las empresas como una parte normal de hacer negocios forestales en la regién, puede
permitir a sector privado disfrutar de una mayor seguridad a largo plazo. El problemaes
quien rige y mantiene, a través de los diferentes cambios de gobierno, estos derechos
sociales y empresariales para hacer respetar |os contratos sociales y acuerdos entre partes.

7. Relacionado al modelo descrito anteriormente, también se puede considerar €l
modelo de la sub-contratacion de servicios en que la industria forestal principal
subcontrata varios de los servicios que necesita para su operacion. Estos incluyen los
servicios forestales desde la planificacion, implementacion de labores forestales, logistica
y transporte, produccion y aprovechamiento de madera en rollo de terrenos que no son de
la empresa, etc. Este modelo de subcontratacion de servicios forestales introducido
pr&eenta varios beneficios prometedores. Estos incluyen:

reduccion en costos fijos ya que disminuye su persona permanente y reduccion de

inversiones de capital;

mejora sus relaciones con la comunidad e imagen empresarial ya que crea fuentes de

empleo para peguefias empresas e individuos;

crea un mercado para plantaciones hechas por pequefios propietarios de bosques, |o

cual le asegura materia prima adicional a plantaciones propias, y reduce inversionesy

riesgo en compra de tierras y gastos operacionales de cuido de plantaciones, su inicio

y mantenimiento;

permite a la empresa concentrar sus funciones en la transformacion primaria y

secundaria, en el mercadeo y en mangjo financiero; y

contribuye a recuperar areas al uso forestal, mejorando asi € ambiente local.

8. Un concepto mas avanzado que los anteriores es & modelo de “Co-
Inversion” (“Joint Venture’). Aqui se refiere a un modelo que funciona cuando una
empresa externa a productor provee fondos para cubrir costos del manego,
aprovechamiento, procesamiento, etc. En teoria, |os dos participantes invierten en alguna
forma en la operacion del productor para que ambos comparten riesgos y frutos de sus
labores. Laco-inversiéon formal entre el duefio del recurso y un comprador, procesador, o
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fabricante es un esgquema que puede ser apropiado entre un proveedor (gjido, concesion,
tierra municipal, plantacion privada, etc.) que solo produce madera en pie o en € bosque.
y un procesador industrial en el pais o en el extranjero.

En algunos casos, este modelo consiste en que la empresa principa ha llegado a arreglos
con pequefios propietarios de tierra para que hagan plantaciones que la empresa comprara
a un precio acordado entre partes. La empresa principa brinda la asistencia técnica para
el esablecimiento de plantaciones y provee insumos basicos para establecimiento de
plantaciones. Los parcelarios proveen su mano de obray uso de terreno destinado a la
producu on°. Los beneficiosincluyen:

mejora las relaciones empresa sociedad a crear mercado para productos cultivados

por pequefios propietarios,

aumenta e volumen disponible en adicién a plantaciones de la empresa;

disminuye el monto y riesgo alainversion por pérdida de plantaciones por incendios,

y su establecimiento y mantenimiento;

disminuye la necesidad de adquisicién y mantenimiento de propiedades adicionales y

el riesgo inherente al propietario de tierras en una sociedad con leyes cambiantes;

crea un modelo empresaria social en que la relacion no solo serd que empresa tenga

empleados sino también utiliza y fomenta la pequefia empresa.

Dentro de ésta categoria hay muchas posibilidades:

El duefio del recurso vende madera a un proveedor que hace certificar la cadena de
custodia y hacen un contrato de venta con beneficios adicionales para |la madera
certificada, (en muchos casos la cadena de custodia certificada por los procesadores
ajenos no trae ningun beneficio a proveedor).

El duefio del recurso se asocia con un procesador de la maderay de esa manera logra
capital para mayor procesamiento. Se certifica la cadena de custodia de la nueva
sociedad. Este tipo de asociacion seria interesante para productores como Quintana
Roo, Programa para Belice, y € Proyecto de Desarrollo del Bosque Latifoliado.

9. Se est4 desarrollando un ambiente propicio para expandir relaciones comerciales
entre la empresa privada mediana y grande con la pequefia empresa comunitaria, indigena
o individual. Hay varios modelos combinados de certificacion que parecen ser
implementables: certificacion de mangjo forestal para éreas de la empresa y certificacion
grupal para individuos con bosque (parceleros), areas comunitarias e indigenas, que
puedan suplir la empresa. La formulacion de estrategias que facilite la Certificacion en
Grupo, permitiria asi € involucramiento de, y e beneficio para, peguefios
propietarios/usufructuarios de bosgue.

3.3.  Solucionesde Mercado

® Este modelo es usado con mucho éxito en paises desarrollados, sobre todo en la industria
papelera y de aserrio.
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Varias soluciones a problema de la falta de mercado para las maderas secundarias (cual
no es un problema solo de la madera certificada, sino de toda clase de las especies
tropicales en Centro América) estan ya contempladas en €l Ante Proyecto elaborado por
Carleen Yocum del Servicio Forestal de Los Estados Unidos- Oficina Internacional.
Dicho proyecto contempla €l andlisis y definicidn de las caracteristicas fisica-quimicas de
las “nuevas especies’ y los usos potenciales en € mercado. Aunque el presente proyecto
no trata duplicar esfuerzos, s se identific6 una accién que se podria hacer para
complementar otros esfuerzos:

1. Demostrar a los mercados “ Unicos’ (p.e. disefiadores, artistas, arquitectos) las
potencialidades de categorias de madera no muy conocidas en el mercado general (p.e.
madera de rechazo, madera “ re-descubierta”, construccion tipica/rastica). Iguamente
valdria la pena demostrar a los productores de la region, las tendencias del mercado
internacional (p.e. pegamentos sanos, estilos rusticos, modas del afio) para productos que
realmente podrian ser fabricados con especies y calidades de madera existentes (pero
comunmente percibidas como de poco valor).

Laidea principal es lograr el contacto directo con arquitectos, disefiadores, etc. para que
ellos conozcan las potenciaes actuales de la region a través de visitas, mesas redondas,
ferias industriales, etc. Se contempla trabajar a través de las Camaras de Negocios y las
Embagjadas para traer gente (negociantes) de afuera, y/o ferias como el Expo-Mueble en
Guatemala. Un apoyo grande seria € intercambio de conocimientos (p.e. “Mercados
Unicos para Productos Unicos’). Se podria invitar individuos escogidos por su
conocimiento de organizaciones como la ASA (American Society of Architects) y ASID
(American Society Of Interior Designers), o realizar mesas de encuentros donde se abre
la lista de invitados a todos los interesados. La organizacion de un evento como lo
mencionado deberia enfatizar el encanto, la historia, y “the story” del lugar, tanto como la
capacidad productivay disponibilidad de materia prima.

2. Establecer una o una serie de encuentros 0 mesas de negocios con € sencillo
(pero poderoso) fin de juntar productores con compradores. Se ha utilizado este modelo
en € caso de Bolivia con buenos resultados. Actualmente no existe una estrategia de
comercidizacion (mercadeo) de maderas certificadas en la region.  Un proceso de
informacion y seminarios para promocionar € proceso, constituyen elementos de apoyo
paraincentivar la actividad.

3. Establecer mercados basados en pedidos pequefios y especificos que utilizan la
creatividad de la gente para hacer productos distintos y Unicos en vez de enfocarse en
volUmenes altos de productos iguales. Ademas, enfocarse en productos |6gicosy al
alcance de la gente en vez de tratar lograr todo.

4, Promover la certificacion en los paises que compran la mayoria de los productos
maderables de la region; Centro América, México y El Caribe. Se puede iniciar la
promocion de productos certificados en las cadenas hoteleras internacionales,
asociaciones de arquitectos y de la construccion, compras del gobierno, organismos en €l
ramo de la educacion, camaras de turismo, clientes que reexportan a Europay USA.
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5. Iniciar un proceso de conocimiento bésico de los mercados internacionaes a
través de laincorporacion de la region a estudios y procesos de promocion de mercados
a nivel regional para alcanzar economias de escaa en mercadeo, investigacion,
capacitacion y financiamiento.

6. El FSC debe participar en la busqueda de mercados, o al menos en la promocion
a nivel genérico de los productos certificados, es decir, € papel del FSC es promover €
sello del FSC. También el Estado debe considerar la certificacion internacional y
eventualmente nacional como una garantia 'y bajar lo controles y tramites para los que
cumplen con la autoexigencia de certificar sus bosquesy cadenas de custodia.

34 Soluciones Econémicas

1. La publicacion de un boletin de precios de la madera podria ser una accion de
impacto para normar la variacion de los precios de la madera a nivel regiona. Se podria
facilitar la negociacién justa y equitativa a través del establecimiento de un reporte
periédico de los precios (locales, regionales, certificada y no certificada) tanto de trozas
como de madera aserrada. Se propone un modelo como o que se utiliza en muchas
zonas del mundo (“Saw-log Report” y “Random Lengths’). Bgo esta esquema una
entidad privada y neutral se responsabilizaria de conseguir los precios pagados por
madera en rollo de diferentes especies, categorias y de diferentes zonas. A la vez, se
conseguiria € precio de mercado de la madera aserrada.  Dicha informacion es
fundamental para que todos los jugadores tengan acceso a la misma informacion y que
toman buenas decisiones econdmicas sobre como vender, procesar y comprar madera
certificada. Instituciones como la AGEXPRONT, estan en disponibilidad de contribuir
con estainiciativa.

2. Organizar una entidad neutral que provee financiamiento como anticipo al
aprovechamiento en cada pais o region (p.e. UNAFOC o Centro de Acopio en México).
Este tipo de mecanismo seria Gtil en ayudar “flotar” las operaciones del campo para que
se pueden seleccionar el comprador del producto quien realmente ofrece e mejor precio
en vez de tener queir con quien estaa mano con el dinero disponible. Este punto es muy
importante debido a que para la mayoria de las comunidades, € factor mas importante en
la seleccion del comprador no es tanto el precio por tablar (cuanto), sino € sistema de
pago (cuando y como). Esto debido a la escasez de dinero durante la época de
aprovechamiento.

3. Desarrollar mecanismos de credito mas accesibles en donde se establezca un
programa especificamente para las operaciones “ certificadas’ que necesitan capital.
Ta mecanismo podria ser establecido dentro de los bancos de los gobiernos como “fondo
ecologico” con € fin de reconocer los labores de las operaciones certificadas y su
cuidado del eterno natural (p.e. en Guatemala, el Banco Rural ya cuenta con un grupo
evaluador). Politicamente, esto justificaria su consideracion especial con términos
favorables (bajas tazas de interés, tiempos largos de pago, etc.) y requisitos diferentes
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para e otorgamiento de prestamos “blandos’ a nivel comunitario para e mango de
bosqgues certificados.

4, Establecer un fondo rotativo (Fondo de Comercializacion) a nivel centro
americano o de los grupos de cooperativas, concesiones, etc. (estilo banco rural que
depende de la presion socia de los mismos miembros para asegurar que todos pagan) que
se utilizaria para fomentar operaciones de aprovechamiento y aserio, 0 comprar madera,
buscar mercado, y venderla. Dentro esta esquema, todos competerian entre ellos para
accesar € financiamiento (donado por fundaciones, Banco Mundial, etc.). Se tendria que
establecer requisitos y criterios de evaluacion para los aplicantes, y un proceso sencillo y
agil. Ademés, se estableceria una asamblea 0 grupo de evaluacién mezclada de
diferentes sectores, paises, etc. (incluyendo e mundo bancario).

5. Crear un foro centroamericano, con organizaciones existentes, para la promocion
de la certificacion que involucre organismos financieros internacionales y nacionales y
empresas transformacién primaria y secundaria y comercializadoras interesados en la
certificacion forestal (quizas en cooperacion con la Red Mesoamericana de Miembros del
FSC).

L as politicas de algunos organismos financieros privados internacionales que funcionan
en la region estan requiriendo que algunas empresas que han recibido sus créditos
alcanzen la certificacion. Una de las empresas visitadas indico € requisito de sus fuentes
financieras (Central American Invesment Management/Commonwealth Development
Corporation, BCIE), que la empresa alcance la certificacion forestal bajo los principios
del Consgjo Mundial Forestal (FSC). Ademas, agunos organismos internacionales de
crédito anivel latinoamericano y/o mundial estan utilizando la certificacién forestal como
parte de su auditoria ambiental. Los convenios del Banco Mundia con la WWF para
promover |la conservacion de los bosques, brinda una oportunidad para que los bosques
certificados sean reconocidos como una herramienta efectiva para la conservacion.

6. Como demuestra el ggemplo de FUNDECOR en Costa Rica, una oportunidad
bastante novedosa es € desarrollo del mercado internacional para externalidades del
bosque que le dan valor de mercado a funciones multiples del bosque (generacion de
oxigeno, agua, regulacion climética, ecoturismo, productos no maderables, proteccion de
la biodiversidad, etc).

7. Aungue & como es lo mas dificil, un logro necesario es hacer funcionar algunas
empresas pilotos (privada, cooperativa o €ido, concesion, grupo) que realmente logra sus
objetivos financieros. El gemplo de una organizacion funcional haria mucho en
despertar € interés del sector privado en las comunidades.

3.5. Soluciones Politicas

1. Establecer un mecanismo de coordinacion entre las entidades del estado, responsables de
normar € mango de los recursos naturales, con € objeto de facilitar la aprobacion de las
iniciativas de mangjo y evitar la burocracia que incide directamente en el desarrollo de acciones
ilicitas en d proceso.
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2. La certificacion forestal presenta una alternativa efectiva por parte del sector
privado para introducir mejores practicas de manejo forestal en las empresas con muy
poca inversion del Estado. El Estado puede utilizar los resultados de la certificacion
como una auditoria independiente que incentiva € buen mangjo forestal a un costo
reducido y con minima intervencion estatal pero alin logrando credibilidad internacional.

L as operaciones certificadas estédn obligadas a cumplir con su plan de mangjo forestal (y a
la vez, condiciones adicionales referentes a aspectos ambientales, sociales y econdmicos
para mejorar su operacion sobre €l largo plazo), y contar con un sistema interno de
Cadena de Custodia que permita controlar fisicamente y a través de documentos desde €l
bosque hasta su comercializacion, e procesamiento de productos certificados
diferenciandolos de productos no certificados.  Adicionalmente, organizaciones
ambientales en los mercados juegan un papel importante para vigilar que las empresas y
certificadoras cumplan con los principios de certificacion.

3. La certificacion ha probado en varios paises como México y Bolivia ser una
herramienta Util para ayudar aresolver conflictos del uso del bosgue entre grupos
comunitarios y empresarios privados.

4. Los organismos internacionales de asistencia técnica financian iniciativas en los
paises que promuevan €l buen manegjo forestal y la justicia social (como la certificacién
forestal). Existen en la regién, varios proyectos de cooperacion internacional sobre
mangio y conservacion de recursos naturales, 1os que podrian aportar a una estrategia
comun de promocion del buen mangjo forestal através de la certificacion forestal.
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